专家信箱：
编者按：专家信箱(xhs@newhuashang.com)开通以来，收到全国各地热心读者的来信提问，为了让直销人更顺利地扩展事业，本期有请资深直销专家天雕老师百忙之中为直销人解疑答惑，现将部分问题分享如下：
1.武汉刘志问：我们网商团队伙伴在沟通新朋友的时候，总说直销是21世纪最后的创业机会，我总觉得这是对直销事业的夸大，但是我又不知道如何去劝说，这种严重地过度机会诱导主义，是对直销新人的不负责任，我们该怎样正确引导呢？

天雕老师答：刘志你好，你在问题里面已经明确了你的观点，而且你的观点是正确的。说“直销是21世纪最后的创业机会”，这句话是从中国有直销活动开始的90年代就有了，当时只不过是说直销是20世纪的最后一次发财的机会，这个观点是行业典型一个误区之一，而且对行业的发展十分负面。这里面反映出直销人的简单和不习惯思考的毛病，说严重点是没有科学精神。

现在是数字的时代，是一个互联网时代，也是一个创新的时代，也是一个发展的时代，未来还会有新的发展机会和新商机的产生，前些年全球的新经济浪潮IT业就造就了许多新的世界富豪，而全球直销业也仅仅是上千亿美元到几千亿的美元产业。

你们要做的是，告诉那些喜欢说大话的直销从业人员，只要认清世界和我们国家形势，同时要明白直销是一种生意和营销模式，而且直销模式不会被别的模式取代，实实在在将直销的好处和优点告诉朋友，朋友们会经过分析加盟在你系统和团队的，如果，很幼稚地将一些错误和夸大的观点在团队中传播，一旦当别人发现不是哪回事，别人会更加反感直销这个行业的。

2.广东赵彬问：虽然我们系统这几年发展正在势头上，但是我发现我们上级领导人不是很负责任，下级团队伙伴的成长问题一直是没有被重视，领导人认为现在占领市场才是关键。我发现旁部门的很多伙伴成长非常快，我该怎样去让领导人认识到伙伴成长问题呢？
天雕老师答：赵彬你好，直销人最怕的问题是与人比和盲目的要求“快”字，直销需要稳中求胜，快不一定是好事，你的团队领导人不是很负责任，也是比出来的。
经销商在美国叫“独立经销商”，也就是说上属只是提供机会给你的人。总体上来说，未来的发展要靠自己和你的下属团队，同时直销也是有些“运气”的成份，它与你的综合能力、制度、你团队在上属的位置都有关系。

我们最反对在直销中谈条件，但你在加入直销时是有条件对你将会在上属的重要区域和不重要区域进行了解，重要区域是你的上属准备重点运作的区域，不重要的区域可以是他过一阶段准备运作的区域和点位，这个你要了解。
另外，直销是一种松散的结合，也是一种选择大于努力的生意，如果你的上属真的是心态很差，你可以选择离开这个平台。选择上属的要素是：1）肯付出，2）心态好，3）有领导力，4）懂培训。只要你能多对团队进行培训教育，系统的成长速度和固化的速度都会加快的。

